HUBUNGAN ANTARA GAYA HIDUP BRAND MINDED

DENGAN PERILAKU PEMBELIAN IMPULSIF PRODUK

FASHION BERMERK PADA REMAJA by RAHMAT JULIANTO
 
 
9 
 
BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
A. Perilaku Pembelian Impulsif Produk Fashion 
 
1. Pengertian Perilaku Pembelian Impulsif 
Loudon dan Bitta (1993) mengatakan pembelian impulsif adalah 
pembelian yang tidak direncanakan secara khusus, pembelian impulsif seringkali 
digambarkan dengan pembelian yang dilakukan secara tiba-tiba dan tidak 
direncanakan, dilakukan di tempat kejadian, dan diikuti timbulnya dorongan yang 
besar serta perasaan senang dan bergairah (Rook dalam Verplanken dan Herabdi, 
2001). 
Menurut Rook (dalam Beatty dan Ferrell 1998), mendefiniskan pembelian 
impulsif sebagai suatu kondisi ketika konsumen secara tiba-tiba merasakan 
dorongan untuk segera melakukan pembelian suatu produk. Dikarenakan fokus 
dari orang-orang yang melakukan pembelian impulsif adalah kepuasan sesaat 
karena menanggapi dorongan yang terjadi secara tiba-tiba, bukan membeli untuk 
memenuhi kebutuhan. Selain itu, Rook dan Fisher didalam Virvilaite, Saldine 
dan Zvinklyte (2011) memaparkan, pembelian impulsif sebagai kecenderungann 
konsumen untuk melakukan pembelian secara spontan, tanpa pertimbangan dan 
pembelian yang cepat, sedangkam, Jones et al. (dalam Maymand dan 
Ahmadinejad, 2011) menjelaskan kecenderungan pembelian impulsif sebagai 
tingkatan dimana seorang individu cenderung membuat pembelian yang tidak 
diinginkan, sesegera mungkin dan tidak reflektif.  
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Berdasarkan penjelasan tersebut, maka dapat disimpulkan bahwa 
kecenderungan pembelian impulsif merupakan bentuk perilaku pembelian secara 
spontan dan tiba-tiba dikarenakan adanya dorongan emosi bukan karena adanya 
kebutuhan yang mendesak.  
2. Aspek Pembelian Impulsif 
Pembelian impulsif terbentuk dari dua aspek dasar yang berkaitan dengan 
kurangnya melibatkan unsur-unsur kognitif dan berkaiatan erat dorongan 
emosional. Kedua aspek tersebut adalah aspek kognitif dan aspek afektif menurut 
Bas Verplanken et., al (2001) 
a. Aspek kognitif  
Pada pembelian impulsif, aspek kognitif yang dimaksudkan dalam 
pembelian impulsif mengarah pada kurangnya unsur pertimbangan dan 
unsur perencanaan dalam keputusan pembelian yang dilakukan. Dalam 
hal ini ketika melakukan pembelian, pembayaran yang dilakukan 
mungkin tidak direncanakan atau dipertimbangkan sebelumnya dengan 
matang untuk berbagai macam alasan. 
b. Aspek afektif  
Aspek afektif dalam pembelian impulsif mencakup dorongan 
emosional yang meliputi perasaan senang dan gembira setelah 
melakukan pembelian tanpa perencanaan sebelumnya. Selanjutnya 
juga akan muncul secara tiba-tiba perasaan atau hasrat untuk 
melakukan pembelian berdasarkan keinginan hati, yang sifatnya 
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berulang-ulang atau kompulsif, tidak terkontrol, kepuasan, kecewa, 
serta penyesalan karena telah membelanjakan uang hanya untuk 
memenuhi keinginannya. 
Dapat disimpulkan bahwa pembelian impulsif terbentuk melalui 
kurangnya melibatkan unsur-unsur yang berhubungan dengan aspek kognitif serta 
adanya aspek afektif yang lebih mengarah pada dorongan emosional yang 
meliputi munculnya perasaan senang, gembira, kepuasan bahkan kecewa dan 
penyesalan karena telah membelanjakan uang hanya untuk memenuhi 
keinginannya.  
3. Faktor – Faktor Pembelian Impulsif 
Pembelian impulsif dapat juga dipengaruhi secara khusus oleh beberapa 
faktor yang dapat dibedakan menjadi faktor internal dan juga faktor eksternal; 
a. Faktor Internal 
Dalam buku Cole dan Clow (2011) disebutkan berbagai faktor internal 
telah diidentifikasi, seperti kondisi emosi, suasana hati konsumen 
(Rook,1987), identitas diri (Dittmar, Beattie dan Friese, 1995) salah 
satu studi menemukan bahwa konsumen dibawah usia 35 tahun rentan 
untuk melakukan pembelian impulsif dibanding konsumen yang lebih 
tua (Bellenger, Robertson dan Hirschman,1978). 
Berdasarkan jenis kelamin, beberapa peneliti mengatakan bahwa ada 
perbedaan hasil terhadap kecenderungan pembelian impulsif pada remaja, namun 
ada peneliti lain yang juga mengatakan bahwa tidak ada perbedaan secara 
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signifikan. Menurut Lin dan Chuang (2005), jenis kelamin dapat menjadi 
pengaruh munculnya kecenderungan pembelian impulsif dan kecenderungan 
pembelian impulsif antara perempuan dan laki-laki berbeda. Menurut Utami dan 
Sumaryono (2008), remaja perempuan lebih cenderung melakukan pembelian 
secara impulsif daripada remaja laki-laki. Namun, menurut Anastasia, et al, 
(2008), tidak ditemukan adanya perbedaan antara remaja laki-laki dan perempuan 
dalam pembelian impuslif terhadap produk fashion. Menurut Sharma, et al (2012) 
dan Ekeng, et al (2012), remaja laki-laki justru lebih impulsif daripada remaja 
perempuan.  
b. Faktor Eksternal 
Menurut Kacen dan Lee (2002), secara eksternal kecenderungan 
pembelian impulsif juga dipengaruhi oleh budaya seperti apa yang 
melekat pada individu itu sendiri. Menurut Sharma, et al (2012), 
pendidikan yang dimiliki seseorang juga akan mempengaruhi tingkat 
kecenderungan pembelian impulsif nya sendiri. Menurut Verplanken, 
et al (2009), faktor eksternal yang mempengaruhi kecenderungan 
pembelian impulsif adalah adanya variabel lingkungan personal, yang 
meliputi bagaimana tampilan dan penawaran yang diberikan oleh suatu 
produk tertentu. Menurut Paramita (2015), keluarga juga dapat 
mempengaruhi munculnya kecenderungan pembelian impulsif. Pola 
komunikasi serta pola asuh tertentu dalam sebuah keluarga dapat 
mendorong munculnya kecenderungan untuk membeli secara impulsif. 
Secara eksternal pembelian impulsif juga dipengaruhi oleh gaya hidup, 
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yaitu pola yang digunakan seseorang untuk hidup dan menghabiskan 
waktu serta uangnya (Bashir, et al, 2013; Bashar & Saraswat, 2014; 
Santy & Adhipratama, 2013).  
Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa faktor internal yang 
mempengaruhi pembelian impulsif adalah variabel personal, yang meliputi segala 
urusan yang menyangkut kepribadian, seperti usia dan jenis kelamin. Sedangkan, 
faktor eksternal meliputi budaya, pendidikan, lingkungan personal, keluarga dan 
gaya hidup.  
B. Gaya Hidup Brand Minded 
1. Definisi Gaya Hidup Brand Minded 
Gaya hidup didefenisikan sebagai pola dimana orang hidup dan 
menghabiskan waktu serta uang. Gaya hidup adalah fungssi motivasi konsumen 
dan pembelajaran sebelumnya, kelas sosial, demografi, dan variabel lain gaya 
hidup adalah konsepsi ringkasan yang mencerminkan nilai konsumen 
(Engel,1994). Gaya hidup lebih menggambarkan perilaku seseorang, yaitu 
bagaimana ia hidup, menggunakan uangnya, dan  memanfaatkan waktu yang 
dimilikinya (Sumarwan, 2011). Menurut Mc.Neal (2007) brand minded adalah 
pola pikir seseorang terhadap objek objek komersil yang cenderung berorientasi 
pada merk eksklusif atau terkenal. 
Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan bahwa gaya hidup brand 
minded merupakan pola atau bagaimana seseorang hidup dan menghabiskan 
waktu serta uangnya sesuai dengan pola pikir yang cenderung berorientasi pada 
merek eksklusif dan terkenal. 
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2. Faktor-Faktor Gaya Hidup Brand Minded 
Faktor yang mempengaruhi menurut amstrong (dalam nugrahani, 2003) 
gaya hidup seseorang dapat dilihat dari perilaku yang dilakukan oleh individu 
seperti kegiatan-kegiatan untuk mendapatkan atau mempergunakan barang barang 
dan jasa, termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan pada penentuan 
kegiatan kegiatan tersebut. Lebih lanjut amstrong (dalam Nugraheni, 2003) 
menyatakan bahwa faktor faktor yang mempengaruhi gaya hidup seseorang ada 2 
faktor yaitu yang berasal dari dalam diri individu (internal) dan faktor yang 
berasal dari luar (eksternal). 
a. Faktor internal yaitu sikap, pengalaman dan pengamatan, kepribadian, 
konsep diri, motif, dan persepsi (Nugraheni, 2003) dengan penjelasan 
sebagai berikut: 
1) Sikap berarti suatu keadaan jiwa dan keadaan berpikir yang 
dipersiapkan untuk memberikan tanggapan terhadap suatu objek 
yang diorganisasi melalui pengalaman dan mempengaruhi secara 
langsung pada perilaku.keadaan jiwa tersebut sangat dipengaruhi 
oleh tradisi, kebiasaan, kebudayaan dan lingkungan sosialnya. 
2) Pengalaman dan Pengamatan. Pengalaman dapat mempengaruhi 
pengamatan sosial dalam tingkah laku, pengalaman dapat diperoleh 
dari semua tindakannya dimasa lalu dan dapat dipelajari, melalui 
belajar orang akan memperoleh pengalaman. Hasil dari 
pengalaman sosial akan dapat membentuk pandangan terhadap 
suatu objek. 
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3) Kepribadian, adalah kongfigurasi karakteristik individu dan cara 
berperilaku yang menentukan perbedaan perilaku dari setiap 
individu. 
4) Konsep diri. Konsep diri sebagai inti dari pola kepribadian akan 
menentukan perilaku individu dalam menghadapi masalah 
hidupnya. 
5) Motif, perilaku individu muncul karena adanya motif kebutuhan 
untuk merasa aman dan kebutuhan terhadap prestise  
6) Persepsi, adalah proses dimana seseorang memilih, mengatur,dan   
menginterpretasikan informasi untuk membentuk suatu gambar 
yang berarti mengenai dunia. 
b. Adapun faktor eksternal dijelaskan Nugraheni (2003) sebagai berikut: 
1) Kelompok Referensi, adalah kelompok yang memberikan pengaruh 
langsung atau tidak langsung terhadap sikap dan perilaku 
seseorang. Kelompok yang memberikan pengaruh langsung adalah 
kelompok dimana individu terssebut menjadi anggotanya dan 
saling berinteraksi. Pengaruh pengaruh tersebut akan 
menghadapkan individu pada perilaku dan gaya hidup tertentu. 
2) Keluarga, keluarga memegang peranan terbesar dan terlama dalam 
pembentukan sikap dan perilaku individu. Hal ini karna pola asuh 
orang tua akan membentuk kebiasaan anak yang secara tidak 
langsung mempengaruhi pola hidupnya. 
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3) Kelas sosial, adalah sebuah kelompok yang relatif homogeny dan 
bertahan lama dalam sebuah masyarakat, yang tersusun dalam 
sebuah urutan jenjang, dan para anggota dalam setiap jenjang itu 
memiliki nilai, minat, dan tingkah laku yang sama. 
Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan bahwa gaya hidup brand 
minded merupakan gaya hidup individu yang berorientasi pada penggunaan 
produk-produk yang memiliki merk eksklusif. Pengukuran terhadap gaya hidup 
dapat dilakukan menggunakan psikografi. 
3. Aspek-aspek Gaya Hidup Brand Minded 
Gaya hidup brand minded memiliki beberapa dimensi yang dapat 
digunakan untuk mengukur gaya hidup konsumen atau disebut sebagai AIO 
(Plummer, 1992), yaitu : 
a. Aktivitas 
Aspek aktivitas ini meliputi apa yang dilakukan konsumen, apa yang 
dibeli konsumen dan bagaimana konsumen menghabiskan waktunya. 
Individu yang bergaya hidup brand minded cenderung menghabiskan 
waktu dan uangnya untuk berbelanja di toko-toko atau butik-butik 
tertentu yang menjual barang barang yang memiliki merk eksklusif atau 
terkenal. 
b. Minat  
Aspek minat ini mencakup preferensi dan prioritas konsumen dalam 
memilih produk yang akan dibeli. Individu dengan gaya hidup brand 
minded memiliki minat yang tinggi terhadap penampilannya, sehingga 
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mereka cenderung menggunakan produk produk dengan merek yang 
eksklusif atau terkenal agar dapat menunjang penampilannya di dalam 
lingkungan sosial. 
c. Opini 
Aspek opini ini terdiri dari pandangan dan perasaan konsumen terhadap 
produk produk yang ada di kehidupannya, baik yang lokal maupun 
internasional. Individu dengan gaya hidup brand minded cenderung 
memiliki pandangan dan perasaan yang positif terhadap produk produk 
dengan merek eksklusif atau terkenal dimana merupakan produk 
internasional. 
Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan bahwa aspek-aspek gaya 
hidup brand minded adalah aktivitas, minat, opini. 
C. Kerangka Berpikir 
Perilaku pembelian impulsif adalah pembelian yang keputusan diambil di dalam 
toko. Ketika si pembeli memutuskan untuk membeli sesuatu di dalam toko, satu 
dari dua proses yang berbeda akan terjadi, yaitu Unplanned buying ataupun 
Impulsif buying. Unplanned buying adalah ketika konsumen tidak kenal atau tidak 
terbiasa dengan layout toko atau mungkin, konsumen tersebut sedang terburu-
buru oleh waktu. Impulse buying adalah ketika konsumen dorongan keingan tiba-
tiba yang tidak dapat ia hindari (Solomon, 2009). Pembelian impulsif pada remaja 
dipengaruhi oleh gaya hidup dan faktor faktor yang ada di pusat pusat 
perbelanjaan. Gaya hidup juga berasal dari nilai-nilai dasar individu yang 
mendasari perilaku konsumen yang dapat pula merefleksikan suatu trend dan juga 
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gaya berpakaian dari orang itu sendiri (Brandon & Forney, 2002). Gaya hidup 
remaja pada saat sekarang  berfokus pada trend terbaru yang sedang digunakan 
remaja seluruh dunia, apalagi setelah internet sudah bisa di akses siapa saja, 
menjadikan trend di berbagai negara menjadi sama, terlebih pada trend fashion. 
Remaja akan merasa bangga jika telah mengikuti trend fashion terbaru, apalagi 
jika mereka lebih dahulu menggunakannya daripada teman teman yang lain, 
sehingga mereka akan berlomba menggunakan produk-produk fashion terbaru.  
Pranoto dan Mahardayani (2010) juga mengatakan bahwa remaja memiliki 
kecenderungan cukup besar untuk membeli dan menggunakan barang-barang 
bermerek (branded), terlebih pada produk fashion. Remaja gemar membeli 
produk-produk fashion yang bermerek (branded), terkenal, eksklusif, bergengsi 
serta mahal. Hal ini dikarenakan bagi remaja, fashion merupakan salah satu hal 
yang sangat perlu untuk menunjang penampilan dan dapat membantu untuk 
mengaktualisasikan dirinya, sehingga ia bisa diterima dalam kelompok yang 
dikehendakinya (Anastasia AF, et al, 2008). Selain itu, alasan lainnya adalah 
untuk mencari kepuasan diri sebagai suatu bagian dari gaya hidup (Sutojo, 1988). 
Pola gaya hidup seseorang yang dalam perilaku pembeliannya selalu 
mengutamakan merek (brand) inilah yang disebut sebagai gaya hidup brand 
minded. 
Hal ini juga didukung oleh hasil beberapa penelitian yaitu dari Anggraini 
(2012), gaya hidup brand minded memiliki dampak terhadap perilaku konsumsi 
manusia, termasuk pada munculnya kecenderungan pembelian impulsif. Hal ini 
dikarenakan, individu dengan gaya hidup brand minded yang tinggi akan lebih 
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mengikuti perkembangan produk fashion. Kemudian dalam hal keuangan, 
individu dengan gaya hidup brand minded yang tinggi cenderung lebih boros dan 
akan lebih mudah mengeluarkan uangnya untuk mendapatkan produk-produk 
fashion terbaru dan bermerek (branded) yang diinginkannya tanpa pikir panjang. 
Selain itu, ketika telah berhasil mendapatkan produk fashion yang diinginkan, 
individu dengan kecenderungan gaya hidup brand minded yang tinggi ini akan 
merasakan adanya kepuasan tersendiri. Namun, jika belum atau tidak berhasil 
mendapatkan apa yang diinginkannya, maka akan timbul perasaan tertekan dan 
membuat individu tersebut menjadi rendah diri.  
Gaya hidup brand minded adalah orang yang menghabiskan waktu serta 
uangnya pada barang yang bermerk ekslusif dan terkenal, didalamnya ada aspek 
yaitu, aktivitas, minat dan opini. Didalam opini, individu memiliki perasaan dan 
pikiran yang positif terhadap barang yang bermerk. Di dalam minat, ada 
kecenderungan untuk mencari referensi dan prioritas konsumen terhadap barang 
barang bermerk yang ia kehendaki. Didalam aktivitas, apa yang dilakukan 
individu mengabiskan waktu dan uangnya untuk berbelanja. Karena individu 
punya opini, punya minat sehingga mengarah ke aktivitas yang menghabiskan 
waktu dan uangnya terhadap barang barang bermerk ekslusif dan terkenal, 
sehingga timbullah pembelian yang impulsif. Pembelian impulsif adalah bentuk 
perilaku pembelian secara spontan dan tiba tiba dikarenakan adanya dorongan 
emosi bukan karena adanya kebutuhan yang mendesak. 
Melihat dampak dari gaya hidup brand minded tersebut, maka dapat 
dikatakan bahwa individu dengan gaya hidup brand minded yang tinggi akan 
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selalu berusaha untuk membeli produk fashion bermerek (branded). Orientasi 
pada merek (brand) ini nantinya yang akan mendorong individu untuk membeli 
suatu barang yang individu sukai secara spontan, tanpa mempertimbangkan 
manfaatnya, sehingga individu dengan mudahnya menjadi boros. Ini 
menunjukkan bahwa seseorang yang memiliki kecenderungan gaya hidup brand 
minded tinggi, membeli tidak lagi berdasarkan kebutuhan, tetapi hanya untuk 
mencari kepuasaan saja. Tanpa disadari, individu dengan gaya hidup brand 
minded tinggi, akan memiliki perilaku pembelian yang lebih mengarah kepada 
pembelian impulsif. Hal ini dapat terjadi karena pembelian impulsif sendiri terjadi 
akibat adanya dorongan untuk membeli secara tiba-tiba dan juga spontan (Rook, 
1987; Rook & Fisher, 1995). 
Berdasarkan pernyataan-pernyataan di atas, dapat dikatakan bahwa gaya 
hidup brand minded dapat mempengaruhi perilaku pembelian impulsif produk 
fashion pada remaja. Sehingga penulis melihat adanya hubungan antara gaya 
hidup brand minded dengan perilaku pembelian impulsif produk fashion bermerk 
pada remaja. 
D. Hipotesis 
Berdasarkan kerangka pemikiran yang telah diuraikan, maka hipotesis 
yang diajukan peneliti yakni ada hubungan antara gaya hidup brand minded 
dengan perilaku pembelian impulsif produk fashion bermerk pada remaja. 
